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Ce o sa-ti aduca succes?

r

Sa stii multe nu inseamnd sd fii intelept.
Euripide”

magineaza-ti ca existd o companie unde ai putea sa lu-

crezi, fiind cineva important; unde sa ai parte de o influen-

ta si o placere de cdteva ori mai intense decat ai putea
sa speri intr-o firma normald; unde ai fi platit mai bine, ai
primi bonusuri mari si te-ai califica, poate, pentru actiuni
gratuite care ar putea sa capete valoare.

Imagineaza-ti ca ar exista o formula infailibila de a-ti in-
multi banii, astfel incat, de fiecare data cand ii pui la lucruy,
valoarea lor sa devind mai mult decat dubla! Imagineaza-ti
cd ai avea sanse mari s3-fi inmultesti banii de zece ori si, in
plus, sa dai lovitura si sa culegi o rasplata care sa valoreze
de 100 de ori investitia ta.

Nu te-ai da peste cap ca sa investesti sau sa lucrezi Intr-o
astfel de companie?

Pura fantezie? Un basm? Viata nu-ti ofera sanse de ge-
nul asta.

Sau poate ca da? Punctul meu de vedere, asa ridicol cum
sung, e ca iti oferd. Existd o formuld magica. Existd un mod
de a obtine de cdteva ori mai multi bani si mai multa distrac-
tie dintr-o afacere.

* Poet tragic grec (480-406 1.Hr) (n. red.)
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Gasind o companie-star.

Ce e 0 companie-star? Aceasta are doud calititi. Unu,
opereazd pe o piata in ascensiune rapidi. Doi, e liderul
acelei piete. (In urmitorul capitol am si explic mult mai
multe despre companiile-star. Foarte putini inteleg ce sunt
companiile-star, ceea ce e bine, fiindci celor care chiar inte-
leg le va fi mai usor si le giseasci!)

latd probele. In cele cinci afaceri-star ale mele, profitul
meu total a valorat de zece ori banii pe care i-am investit si
media simpla a fost de 16 ori.

Niciuna dintre investitiile-star n-a dat gres. Cel mai scd-
zut profit a fost putin peste dublul banilor investitii. Trei
dintre acestea mi-au returnat de peste 15 ori banii de porni-
re. Una mi i-a returnat de 24 de ori. Cea mai buni mi-a adus
de 53 de ori prima investitie si un castig absolut de 26,4 mili-
oane de lire sterline pentru acea prima parte. Valoarea totali
a afacerii (partea mea a fost de 7,4 %) a fost de 1,54 miliarde
de lire, pentru o companie a cirei valoare'nu sirise nicioda-
ta de 2,5 milioane de lire sterline.

OK, am facut si niste greseli -~ dar investind in afaceri
care nu erau staruri. Chiar incluzand gafele si dezamagirile,
castigul meu mediu a avut oricum de sase ori valoarea bani-
lor riscati.

Companiile-star m-au imbogitit. Dar destul despre mine.
Sa vorbim despre tine.

Ce-ti determina succesul?

Fie ca esti antreprenor, angajat sau investitor intr-o compa-
nie noud sau tandra, existd un raspuns coplesitor pe care
aproape nimeni nu-1 stie sau nu-1 urmeaz3i in actiunile sale.
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Daca stii raspunsul si actionezi pe baza acestuia, viata are sa ti
se transforme.
Sa fie abilitatea ta?

Nu, nu e abilitatea ta. Am cunoscut oameni formidabil
de capabili care au pornit o afacere noua si au esuat. Uneori
s-au dus pe Apa Sambetei doua sau trei companii noi. Am
prieteni teribil de talentati care au lucrat in firme mici si
n-au obtinut niciodata rezultate grozave. Am cunoscut in-
vestitori foarte inteligenti si experimentati care n-au sarit
niciodata cu mult peste medie.

Si am cunoscut multi oameni cu abilitdti de nivel mediu
care au avut un succes extraordinar. Majoritatea celor pe
care i-am sustinut in contextul unor companii noi erau inte-
ligenti, placuti si dedicati. Dar n-au reusit datorita acestor
calitati. Sincer sa fiu, nu erau nici mai buni, nici mai slabi
decat multi oameni care au obtinut mici profituri.

Sa fie volumul de muncd depus?

Nu, nicidecum. Majoritatea celor dintr-o companie
noui lucreazi si ore suplimentare. Isi pun inima si sufletul
in afacere. Ca angajati, sunt adesea platiti mai slab si lucreaza
mai mult decat la firmele mai mari unde au lucrat anterior
si unde ar putea sa lucreze din nou. Si peste 95% dintre
acestia n-au un succes deosebit.

Cand investesc intr-o companie si-i vad pe cei de-acolo
lucrand toate orele lasate de la Dumnezeu, stiu ca acea com-
panie are probleme. Motivul pentru care necesita atata de-
dicare si munca suplimentara este ca fara acestea n-ar
supravietui.

Cand investesc intr-o noud companie si-1 vad pe sef cu
picioarele in sus si pe angajati increzatori la modul silentios
si stand la taclale despre vreun fleac, devin iritat? Nu. Asta
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ma face increzator. Oamenii dstia isi ating cotele, si totusi
sunt relaxati. Exista o oarecare lejeritate in sistem. Afacerea
merge.

Sa fie amestecul de oameni potrivit?

Nu e absurda ideea cd majoritatea companiilor noi esu-
eazd fiindcd nu poseda echilibrul potrivit intre optimism si
pesimism, pe cineva care sd aibd viziunea si s3 apese pe pe-
dala de acceleratie si pe cineva care s3 stea cu picioarele pe
pamaént si sd apese brusc pe frini cAnd sunt putini bani sau
cand se incearcd ceva prostesc. Nu e absurdi ideea c3 toate
noile afaceri au nevoie de un vizionar (antreprenorul), de ci-
neva cu abilitati tehnice, expert in activitatea afacerii (omul
de actiune) si de cineva care si-i organizeze pe oameni si s3
conduca spectacolul (managerul). Nicio companie noui n-o
sa aibd succes fara amestecul potrivit de oameni.

Totusi, nu dsta e factorul determinant. Multe companii
au un echilibru bun in ceea ce priveste oamenii, si totusi nu
ating dimensiuni substantiale. Si majoritatea acelora in care
am lucrat i investit - cele extrem de prospere, cele prospe-
re, cele mediocre si cele care au pierit ca pestele pe uscat -
s-au luptat sa gdseascd amestecul potrivit de oameni. Dar
toate au ajuns acolo in cele din urma3, indiferent c3, la nevo-
ie, i-am tras pe oameni de urechi, I-am concediat pe sef sau
am adus In companie omul care lipsea.

Conflictul dintre fondatori si angajati sau din randul an-
gajatilor este endemic in companiile mici. Este inevitabil. Si,
probabil, ceva bun. Aratd-mi o echipa dintr-o companie des-
pre care afirmi cd a fost intotdeauna suta la sut3 fericit3, ar-
monioasa si echilibrata, si existd doar doua posibilititi: una
este ca te ingeli, cealaltd cd afacerea nu progreseazi deloc.
Dacd toatd energia echipei se concentreazi pe a se intelege
unii cu altii, vor exista compromisuri legate de deciziile
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importante si nicio urma de energie pentru abordarea cli-
entilor si concurentilor dificili.

Sd fie cheia succesului cei pe care-i selectionezi ca parte-
neri si primii angajati - pura calitate a oamenilor?

E o teza tentantd. Una cu care comunitatea celor care
investesc in companii - care inteleg bine cele mai multe aspec-
te - e de acord in unanimitate. Cliseul obisnuit in randul celor
cu investitii in companii este c3 existi trei motive ale succesu-
lui: oamenii, oamenii, oamenii. $i desi e doar un cliseu, nu cu-
nosc niciun investitor care nu crede cu adevirat in asta.

Ar fi posibil sd se insele toti acesti oameni ai banului?
Nu si da.

in contextul marii majoritati a companiilor, principala
diferentd intre succes si esec rezid3, intr-adevir, in oameni.
Majoritatea companiilor pornesc pe calea gresita si isi ga-
sesc nisa doar fiindcd fondatorii si angajatii experimenteaz3
neobosit pana gdsesc o formuli care functioneaza. Ei trium-
fa prin incercdri si erori, dacd nu cumva rdman mai intai
fara bani. Asa cd investitorii de capital de risc au dreptate.
intr-o companie prost pozitionatd - marea majoritate a
companiilor - oamenii fac diferenta intre succes si esec.

Adevarat, dar in mare masurai irelevant. Existi un mod
mai bun de a reusi decat bazindu-te pe calititile oamenilor
care, oricum, sunt dificil de cunoscut din exterior si a priori.

Raspunsul e sa nu lucrezi sau si nu investesti in marea
majoritate a companiilor. Secretul e si alegi companiile care
au oricum sanse sa devina de succes. Fird oameni cu capa-
citati supraomenesti. Fara un echilibru perfect intre abilita-
tile oamenilor. Fard sange, trud3, lacrimi si sudoare. Firi
necesitatea de a tot ciopli si a schimba pana apare formula
corecta.
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Cum sa-ti creezi propriul star |
NASCOCIND IDEI STAR

Dacd poti sd visezi ceva, inseamnd cd poate sd fie fécut.
Walt Disney™ -

Introducere

Pentru tine, capitolul de fatd si urmatorul sunt cele mai
importante, si posibil cele mai valoroase din carte. Daci
atilizezi aceste capitole ca sa ndscocesti o idee buni legati
de o companie-star proprie, probabil o si-ti amintesti de
asta ca de un punct de cotituri din viata ta.

Pentru inceput, in minte nu existi decat ideea. Cum s-a
mtamplat in cazul meu, cand stiteam in acel sezlong din
Srighton §i mi-a venit ideea despre Filofax, ideea vine pri-
ma. Dacd e o idee suficient de buni, din acel punct totul o sa
mearga de la sine. Dacd ideea e grozavi, daci e cu adevirat
o afacere-star in devenire, atunci ai determinat deja succe-
sul, chiar nainte s faci ceva. Daci ideea-star e intemeiat3,
wor veni banii pentru a incepe afacerea, vor veni clientii, un
personal de mare calitate, norocul tiu.

Desi nascocirea unei idei personale cu privire la o com-
panie-star poate sa fie uimitor de profitabil3, nu e ceva difi-
dil. Procedura e directd, bazati pe cei Sapte pasi spre rai. In

" Cineast american (1901-1966) (n. red.)
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acest capitol, lucram Impreuni la generarea unei liste ¢
doud-trei idei posibile legate de afacerea-star pe care tis
doresti, divizand pietele existente in dous - piata curenté
noua ta nisa cu statut de star Vei recunoaste acest pas ¢

alegerea uneia dintre acestea ca viitoarea ta afacere-st
urmand pasii 2-7.

Procesul necesitd putind inspiratie, dar e distracti
Creazd-ti o echipd impreund cu un prieten, sau poate d¢
sau trei, pentru a ndscoci impreuna posibile concepte legat
de o companie-star. Acei prieteni trebuie si fie cameni in can
ai incredere totald si cu care ai vrea si faci afaceri. Ei sun
potentialii co-fondatori, asa cd gAndeste-te bine fnainte s3
lansezi invitatia s {i se aldture pentru un brainstorming.

E necesar ca toti si fi citit cartea pini in acest pun j
acordand o atentie speciala Capitolului 8, apoi cititi fiecan
capitolul de fatd. Dacd e posibil, fiecare dintre voi ar trebu
sd aducd mugurele unei idei sau a doud idei. Stabiliti citev:
intervale de timp fn care s3 va intalniti - doud-trei ore sear
sau in weekend, cand sunteti liberi si relaxati. Beti o cafe;
sau un ceai, o bere sau un pahar de vin daci vreti. Dac3 ni
va vine inspiratia, lasati totul o siptimani sau o lunj, §
apoi reveniti. S-ar putea ca ideea si vi vina in timp ce Vi
spalati pe dinti sau mergeti pe strada. i

pentru a crea o noua categorie?

latd 32 de resorturi utile. Unele dintre acestea sunt opu’
se, folosindu-se o extrema sau alta pentru a crea o noud
niga. Mergeti impotriva infelepciunii conventionale de pe
piata principald. Multe dintre aceste sfaturi sunt conexe sau
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ysemanatoare, dar vor fi luate in considerare doar in cazul
I care sugereaza o idee care altfel s-ar putea sa nu va vina.
Nu fiti coplesiti de lista - rolul acesteia e sa vd ajute, nu sa va
Ampiedice. Dacd nu puteti sa va raportati la un resort, treceti
pupid la urmatorul.

RESORTUL 1. PRODUSUL TAU IDEAL NU EXISTA
Primul pont e cel mai simplu. E posibil ca un produs sau un
Jerviciu pe care ti-1 doresti cu adevarat sd nu fie disponibil?

Andrew Black isi dorea o plaforma de pariuri de tip
,betting exchange” ca sa parieze In competitie cu altii si sa
pvite si le aduca profituri excesive agentilor de pariuri.

Karan Bilimoria isi dorea o bere ,mai putin gazoasa”, pe
are s-o bea cAnd maninca mancare indiand. Problema lui
ora cd berile de tip lager vandute in restaurantele indiene il
halonau, limitAndu-i cantitatea de bere si mancare consu-
matd. Combinand natura reconfortanta a berii de tip lager
(u finetea adeviratei beri de tip ale si vanzand-o pentru a fi
tonsumati impreund cu mincarea indiang, a creat Cobra, o
ufacere-star cu vanziri de peste 100 de milioane de lire
sterline.

La o scard mai modestd, eu am scris mai multe carti fi-
indca fmi doream una la obiect si n-o gaseam. De pilda, imi
doream o carte legatd de ,Regula 80/20” a economistului
Vilfredo Pareto, pe care s-o dau prietenilor si partenerilor
de afaceri. Desi pe internet existau mormane de articole pe
acest subiect, nu exista nicio carte. Principiul 80/20 a fost
publicatd in 25 de limbi si s-a vandut in peste 700 000 de
exemplare.

Desigur, trebuie sd verifici dacd nu cumva preferinta ta
¢ unicd, dacd existd destui ,0ameni ca tine” pe piatd, care sa
creeze o piatd in golul tau. Surprinzdtor, adesea ei exista.



